NCIAL COMERCIAL ®

“Potencial Comercial®” mide los criterios esenciales para el éxito de los buenos
vendedores.
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S Construccion de prueba: Validacion de pruebas:
[ Elimina errores costosos

| «" Reducir el tiempo de reclutamiento

| & Identificar el verdadero talento

| ‘gl Asegura tus decisiones estratégicas

| Construye un equipo de alto rendimiento
| 4 Promociona tu marca empleadora

BENEFICIOS

Potencial Comercial® es |la herramienta de referencia para reclutadores, gerentes de
RR. HH., gerentes de ventas y agencias de reclutamiento que buscan optimizar su
seleccidn de ventas y optimizar sus resultados de campo . Mediante andlisis predictivos
y cientificamente validados , esta prueba identifica con precisién perfiles con alto
potencial de ventas, capaces de alcanzar un rendimiento rapido y sostenible.
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Con una evaluacion integral de las habilidades de ventas, las habilidades
interpersonales, las habilidades blandas y los conocimientos técnicos , reducira los
errores de seleccidn , ahorrara tiempo valioso en sus procesos de reclutamiento y
maximizara el retorno de la inversion en RR . HH. Esta prueba se convierte en una
herramienta clave para desarrollar una fuerza de ventas alineada con sus objetivos de
crecimiento y fortalecer su marca empleadora .

Al elegir Potencial Comercial®, elige una solucidn estratégica disefiada para abordar los
complejos desafios de reclutar vendedores , formar equipos de ventas de alto
rendimiento , capacitarlos , optimizar los costos de capacitacién y garantizar una
eficiencia comercial sostenible . Una herramienta de RR. HH. inteligente, precisa,
multilinglie, totalmente digital y lista para usar.



CIAL COMERCIAL ®

DIMENSION RELACIONAL

* Facilidad de contacto y rapida creacion de un
clima de confianza

* Escucha activa y comprension de las
necesidades del cliente

* Capacidad de hablar en publico con impacto.

* Espiritu de equipo y cooperacion

DIMENSIONES Y CRITERIOS EVALUADOS

DIMENSION PROFESIONAL

* Capacidad de persuasién e influencia

* Dominio de las técnicas de negociacion

* Gestion del estrés en situaciones empresariales
* Organizacidn personal y rigor en el seguimiento
* del conocimiento del producto y del mercado

» Sentido didactico para explicar y convencer

DIMENSION PERSONAL

* Resistencia al fallo y al rebote rapido

* Confianza en si mismo y seguridad

» Sentido de la realidad y pragmatismo

* Autocontrol en situaciones dificiles

* Originalidad de mente y creatividad

* Iniciativa y toma de riesgos

* Adaptabilidad y flexibilidad

* Fuerza de voluntad, perseverancia y gusto por el desafio.
* Sentido de competencia

DIMENSION TECNICA
Conocimiento y saber hacer de la profesion
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